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초   록 
 
 공급사슬의 영역이 넓어지고 세분화 됨에 따라 개별 기업의 성과보다는 
공급사슬 전체의 관점에서 최적의 성과를 내는 것이 점점 중요한 문제가 
되고 있다. 그에 따라 공급사슬 구성원 간에 적절한 인센티브를 제공하
는 계약을 통해 전체 최적의 성과를 낼 수 있도록 의사 결정 조정을 유
도하는 방법에 대한 연구가 공급사슬 관리 분야에서 중요한 주제로 자리
잡았으며, 수익공유 계약은 그 대표적인 사례이다. 이 연구는 공급자가 
주도하는 시장에서 하나의 판매업체와 두 개의 공급업체로 이루어진 공
급사슬을 대상으로 하나의 업체가 수익공유 계약을 도입할 때의 공급사
슬 성과에 관해 알아보았다. 경쟁 상황과 구성원의 합리적 의사 결정을 
반영하기 위해 게임이론을 사용하였으며 구성원 간의 협력 정도에 따라 
수익공유 계약을 두 가지로 나누어 도매가 계약과의 성과를 비교하였다. 
 결과로, 수익공유 계약을 도입하기 위해서는 계약 당사자간의 협력과 
의사 소통이 반드시 필요하며 하나의 공급업체만 계약을 사용하여도 모
든 업체의 성과가 더 높아질 수 있음을 알 수 있었다. 또한 계약의 효과
는 가격 민감성과 제품간 대체성의 정도에 따라 달라지며 상황에 따라 
계약을 사용할 수 없는 경우도 존재한다. 이 결과는 기업들이 실제로 수
입공유 계약을 도입하려 할 때 어떠한 점을 우선적으로 고려해야 하는지
에 대한 시사점을 제공해 준다는 데에서 의미를 가질 수 있을 것이다. 
 
주요어 : 공급사슬관리, 수익공유 계약, 의사결정 조정, 게임이론 





목   차 
 
1. 서론 ........................................................................................................................................................ 1 
2. 문헌연구 .............................................................................................................................................. 4 
3. 모델 ........................................................................................................................................................ 8 
3.1. 도매가 계약 모델 ............................................................................................................ 10 
3.2 수익공유 계약 모델 ........................................................................................................ 12 
3.2.1. 배타적 의사결정에 의한 수익공유 계약 ................................................ 15 
3.2.2. 협력적 의사결정에 의한 수익공유 계약 ................................................ 17 
4. 결과 분석 ......................................................................................................................................... 19 
4.1 배타적 수익공유 계약의 성과 ................................................................................... 20 
4.2 협력적 수익공유 계약의 성과 ................................................................................... 22 
4.2.1. 수익공유 계약을 사용할 수 있는 조건 ................................................... 23 
4.2.2 공급업체 간의 이윤 비교 ................................................................................ 28 
5. 결론 ..................................................................................................................................................... 32 
참고문헌 .................................................................................................................................................. 35 
부록 ........................................................................................................................................................... 41 








표 1. 도매가 계약 하에서의 균형 가격과 이윤…………………………………...…11 
표 2. 배타적 수익공유 계약 시 생산업체의 균형 가격과 이윤…………….15 
표 3. 배타적 수익공유 계약 시 판매업체의 균형 가격과 이윤…………….16 
표 4. 협력적 수익공유 계약 시 공급업체의 균형 가격과 이윤…………….17 
표 5. 협력적 수익공유 계약 시 핀매업체의 균형 가격과 이윤…………….18 
 
그림 목차 
그림 1. 연구 모형의 공급사슬 구조……………………………………………………….…9 
그림 2. 협력적 수익공유 계약의 사용 가능 조건…………………………………..24 
그림 3. 𝛽와 𝜙의 변화에 따른 가격 차이………………………………………………..26 
그림 4. 𝛽와 𝜙의 변화에 따른 수요 차이………………………………………………..27 
그림 5. 공급업체간의 이윤 비교……………………………………………………………..29 










공급사슬 상의 각 구성원들은 여러 가지 의사 결정 상황에 직면한다. 
이 과정에서 각자 자신의 이익을 극대화하는 것을 목표로 하는 분산적 
의사결정으로 인해 공급사슬 전체의 이익을 극대화하지 못하는 
비효율성이 나타나게 된다. 이중마진(double-marginalization) 현상은 
이러한 분산적 의사결정으로 인해 일어나는 비효율성의 대표적인 예이다. 
이중마진 현상은 보통 도매가 계약(wholesale price contract)으로 인해 
일어나게 된다(Perakis et al., 2007). 공급업체는 자신의 생산 원가에 
일정한 마진을 더한 도매가로 판매업체에게 제품을 넘기고, 판매업체는 
여기에 또 자신의 마진을 더하여 소비자에게 판매한다. 이렇게 원가에 
두 번 마진이 더해지기 때문에 시장 최적 가격보다 판매 가격이 
상승하게 되고 공급사슬의 전체의 이윤은 줄어드는 결과가 나타나게 
된다. 즉, 공급사슬 구성원이 자신의 입장만을 고려하여 내린 의사 
결정은 공급사슬 전체의 최적 의사결정이라고 볼 수 없는 것이다(박상욱 
외, 2005) 
이러한 비효율성을 해결하기 위해 도매가 계약을 대체할 수 있는 많은 
계약 방법들이 활발하게 연구되었다. 대표적인 방법으로 수익공유 
계약(Revenue-sharing contract), 바이백 계약(Buy-back contract), 





옵션 계약(Option contract), 이부가격 계약(Two-part tariff contract) 등이 
있다. 이러한 방법들은 공통적으로 공급사슬 구성원들에게 적절한 
인센티브를 제공하는 것을 통해 구성원 각각의 의사 결정을 조정하여 
통합적인 의사 결정을 할 때와 같은 효과를 내는 것을 목표로 한다. 이 
중 수익공유 계약은 미국의 비디오 렌탈 업체인 Blockbuster 사가 
도입하여 큰 성공을 거둔 이후로 계약을 통한 의사 결정 조정의 
대표적인 방법으로 자리잡았다. 이후 Cachon 등(2005)의 연구를 통해 
하나의 공급업체와 하나의 판매업체로 구성된 공급사슬을 Newsboy 
모델을 통해 모형화했을 때 수익공유 계약이 도매가 계약보다 더 큰 
이윤을 낼 수 있음이 입증되었다. 
이 후 수익공유 계약에 대한 많은 후속 연구들이 여러 상황에서 
계약이 실제로 효과가 있음을 증명하였다. 하지만 이 연구들은 대부분 
하나의 공급업체와 하나의 판매업체로 구성된 공급사슬을 대상으로 
이루어졌다. 현실의 공급사슬은 하나의 판매업체에 여럿의 공급업체가 
존재할 수 있으며 또한 공급업체 간에 경쟁이 존재한다. 경쟁체제 
하에서는 하나의 공급업체가 수익공유 계약을 실시하게 되면 공통의 
판매업체를 통해 다른 공급업체에도 영향을 줄 수가 있다. 이러한 상황 
하에서는 계약의 효과가 분명히 다르게 나타나게 될 것이다. 





상에서 하나의 업체가 수익공유 계약을 도입했을 때 나타나는 효과에 
대해 연구한다. 두 공급업체의 제품은 부분 대체제이며 제품의 수요는 
해당 제품의 가격과 대체재와의 가격 차이, 두 가지에 의해 변화한다. 
또한 공급업체가 시장 선도자로 활동하는 상황과 공급업체간의 경쟁을 
모형화하기 위해 게임이론을 사용하였다. 이를 통해 수요에 관련된 
파라미터의 변화에 따라 수익공유 계약이 어떤 영향을 받는지 알아보고, 
수익공유 계약에 있어서 각 기업이 어떠한 방식의 의사결정 과정을 
거쳐야 더 나은 결과를 가져올 수 있는지를 제시한다. 
 본 논문의 구성은 다음과 같다. 2장에서는 계약을 통한 공급사슬 의사 
결정 조정에 관한 문헌에 대해 살펴보고, 3장에서는 도매가 계약과 수익 
공유 계약을 모형화하여 게임이론을 통해 최적 의사결정 결과를 
제시한다. 4장에서는 결과에 대한 비교 분석을 통해 수익공유 계약 도입 
시의 각 구성원이 취해야 할 행동과 수요에 관련된 파라미터가 계약 
결과에 미치는 영향을 알아보며 마지막 5장에서는 연구의 결과를 







 계약을 통한 공급사슬 의사결정 조정에 관한 연구는 공급사슬관리(SCM) 
분야에서 매우 중요한 주제로 자리잡았으며 현재에도 꾸준히 연구가 
진행되고 있다. 그 중에서도 가장 대표적인 것이 수익공유 계약이다.  
 수익공유 계약은 미국의 비디오 렌탈 업체인 Blockbuster 사가 
영화사들과 수익공유 계약을 체결하여 시장 점유율 상승 등의 성공적인 
성과를 내면서부터 주목을 받기 시작하였다(Cachon et al., 2001). Dana Jr 
등(2001)은 이 성공 사례에 착안하여 수익공유 계약에 대해 
연구하였으며, Newsboy 모델을 사용하여 수요가 확률적이거나 변동이 
있는 경우에 수직적으로 분리된(vertically separated) 산업에서 계약이 
효과를 낼 수 있음을 입증하였다. Gerchak 등(2004)은 공급자 주도형 
재고관리(VMI) 정책 하에서 수익공유 계약을 사용할 때와 도매가 계약을 
사용할 때를 비교 분석하여 수익 극대화를 위해서는 수익공유 계약을 
선택하는 것이 더 낫다고 주장하였다. Giannoccaro 등(2004)은 3단계로 
구성된 공급사슬에서 수익공유 계약으로 달성할 수 있는 성과를 
제시하였으며, Wang 등(2004)은 위탁 계약(consignment contract) 하에서 
수익공유 계약을 도입했을 때의 성과에 대해 연구하였다. 위탁 계약 
하에서 계약을 사용하면 공급업체가 소매가와 주문량을 결정하며 





나머지를 공급업체에게 송금한다. 이 상황에서 공급사슬의 성과는 가격 
탄력성과 판매업체가 공급사슬 비용을 얼마나 공유하는가에 달려있음을 
입증하였다. Cachon 등(2005)은 수익공유 계약이 최적의 성과를 내기 
위해서는 도매가가 원가 이하가 되어야 함을 제시하고 가격이 고정된 
Newsboy 모델과 가격 변화가 가능한 Newsboy 모델 등 다양한 
상황에서 수익공유 계약이 효과가 있음을 알아내었으며 수익공유 계약과 
바이백 계약이 같은 효과를 가지고 있음을 입증하였다. 또한 수요가 
판매업체의 노력에 영향을 받는 상황에서는 수익공유 계약이 공급사슬을 
효과적으로 조정하지 못한다고 주장하였다. Linh 등(2009)은 이기간 
Newsboy 모델을 사용하여 구매 기회가 한 번 있는 경우와 두 변 있는 
경우에 수익공유 계약의 효과에 관해 연구하였다. 최근에는 신뢰성을 
고려할 때의 수익공유 계약(Feng et al., 2014), 역공급사슬(reverse supply 
chain)에서의 효과(Govindan et al, 2014) 등 더 다양하고 세분화된 
연구가 이루어지고 있다. 
 경쟁이 있을 경우 공급사슬 구성원의 의사 결정 또한 공급사슬 관리 
분야에서 중요한 주제이다. Choi(1991)는 하나의 판매업체와 두 개의 
공급업체가 존재할 경우 구성원들의 권력 구조와 수요의 형태에 따른 
가격과 이윤의 균형점 결정에 관한 문제를 연구하였다. Yao 등(2008)은 





공급업체와 두 개의 판매업체로 구성된 공급사슬을 상정하고 판매업체 
간 경쟁이 있을 때의 공급사슬 성과에 관해 연구하였다. 이 상황에서도 
수익공유 계약이 효과가 있음을 입증하였으며, 수요의 불확실성과 가격 
민감성이 공급사슬 구성원의 성과에 영향을 준다고 주장하였다. Cachon 
등(2010)은 공급자간 경쟁이 있을 경우 도매가 계약, 수량할인 계약, 
이부가격 계약의 효과에 관해 연구하여 수량할인과 이부가격 계약이 
도매가 계약에 비래 더 좋은 성과를 가져다 줄 수도 있지만 공급자 간 
경쟁을 심화시키기 때문에 시당 상황에 따라 다른 결과가 나올 수도 
있다고 하였다. Li 등(2013)은 두 개의 공급업체와 두 개의 판매업체로 
구성된 공급사슬 상에서 공급업체들이 공통된 판매업체를 가지고 경쟁할 
때와 독점적인 하나의 판매업체를 가지고 경쟁할 때로 시나리오를 
나누어 도매가 계약과 수량할인 계약의 성과에 대해 비교하였다. Pan 
Kewen 등(2010)은 두 가지의 다른 권력 구조를 가진 공급사슬 상에서 
수익공유 계약과 도매가 계약의 성과를 게임이론을 통한 균형점 도출을 
통해 비교하고 어떠한 상황에서 수익공유 계약이 더 나은 성과를 가지고 
올 수 있는지를 연구하였다. 수익공유 계약은 판매자가 제품을 한 단위 
판매 시 얻을 수 있는 이윤을 도매가 계약과 같게 고정시키는 방식으로 
이루어졌으며, 특정한 조건 하에서 도매가 계약에 비해 더 나은 성과를 





 본 연구는 Pan Kewen(2010)의 논문에서 공급업체가 시장 선도자 
역할을 하는 모델을 기초로 하여 논문과는 다른 방식의 수익공유 계약을 
적용하여 보다 더 넓은 영역에서 계약이 공급사슬 구성원의 이윤을 
증가시킬 수 있음을 확인하였다. 또한 계약의 도입 시나리오를 두 
가지로 나누어 성과를 비교하고 가격 민감성과 제품간 대체성, 두 가지 







 본 연구에서는 두 개의 공급업체와 하나의 판매업체로 이루어진 
공급사슬을 모형화한다. 기본적인 모형은 그림 1과 같다. 두 공급업체가 
시장 선도자의 역할을 하며 판매업체는 추종자로서 행동한다. 각 
공급업체는 하나의 제품만을 공급하며, 두 제품은 부분대체재의 관계에 
있다. 각 제품의 수요는 식 (1)과 같이 그 제품의 가격과 경쟁 제품의 
가격에 관한 선형함수로 나타난다(Choi, 1996; Pan Kewen et al., 2010; 
Edirisinghe NCP et al., 2011)  
𝑄𝑖 = 𝑎 − 𝛽𝑝𝑖 + 𝛾(𝑝𝑗 − 𝑝𝑖)  where  i = 1,2, j = 3 − 1                  (1) 
 여기서 a,  𝛽, 𝛾는 모두 0보다 큰 상수이다. a는 두 제품의 가격이 0일때 
시장의 기본적인 수요를 나타내며 두 제품이 동일하다고 가정한다. 𝛽와 
𝛾 는 각각 가격민감도(price sensitivity)와 제품 차별성(product 
differentiation)을 나타내는 파라미터이다. Choi(1996)의 논문과 
마찬가지로 수요는 가격이 상승함에 따라 하락하며, 상대방 제품의 
가격이 자기 제품의 가격보다 높을수록 상승한다. 또한 𝛾의 값이 작다는 
것은 두 제품간의 차별성이 강하다는 것을 의미하며 이 경우 
부분대체재로서의 성격이 약해지기 때문에 두 제품의 가격 차이가 
수요에 미치는 영향이 줄어들게 된다.  





더 큰 상품의 판매에만 힘을 쏟게 될 것이다. 이러한 상황을 방지하기 
위해 판매업체가 각 상품을 한 단위 판매할 때 얻는 단위 이윤 𝑢𝑖 는 
동일해야 한다(Pan Kewen et al., 2010). 이는 어떠한 계약을 사용하든 
동일하게 적용된다. 
      𝑢1 = 𝑢2 = 𝑢𝑟                                               (2) 
그리고 모형의 단순화를 위해 공급업체의 취득 원가 c는 두 업체가 
동일하며, 판매자의 제반 운영 비용은 0으로 가정한다. 또한 각 
파라미터에 대한 정보는 모든 공급 사슬 구성원이 동일하게 알고 있는 
것으로 간주한다 (symmetric-information). 
 






3.1. 도매가 계약 모델 
 도매가 계약 모델에서 시장 판매가는 각 공급업체의 도매가 𝑤i 와 
판매업체의 단위당 이윤의 합으로 나타난다. 
      𝑝𝑖 = 𝑤𝑖 + 𝑢𝑟                                            (3) 
따라서 공급업체의 이윤 𝜋𝑚,𝑖와 판매업체의 이윤 𝜋𝑟은 식 (4), (5)와 같이 
나타낼 수 있다. 
             𝜋𝑚,𝑖|𝑊𝑃𝐶 = (𝑤𝑖 − 𝑐)𝑄𝑖 = (𝑤𝑖 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽(𝑤𝑖 + 𝑢𝑟) + 𝛾(𝑤𝑗 − 𝑤𝑖))]   (4) 
𝜋𝑟|𝑊𝑃𝐶 = ∑ (
2
𝑖=1 𝑝𝑖 − 𝑤𝑖)𝑄𝑖 = 𝑢𝑟[2𝑎 − 𝛽(𝑤1 + 𝑤2 + 2𝑢𝑟)]          (5) 
위 식은 각각의 결정변수 𝑤𝑖, 𝑢𝑟 에 관해 오목함수(concave function)로 
나타난다.  
시장 선도자로써 각 공급업체는 도매가를 먼저 고지하며, 판매업체는 
고지된 도매가를 고려하여 자신의 이윤을 최대화하는 단위당 이윤을 
결정하게 된다. 즉 공급업체가 선도자인 Stackelberg 게임 상황이 되는 
것이다. 역진귀납법(backward induction)을 통해 순서대로 풀어보면 먼저 
판매업체는 도매가가 주어졌다는 가정하에 𝜕𝜋𝑟 𝜕𝑢𝑟⁄ = 0의 계산을 통해 
자신의 이윤을 최대화하는 𝑢𝑟(𝑤1, 𝑤2) 의 반응곡선을 설정한다. 각 
공급업체는 이 반응곡선을 고려하여 역시 자신의 이윤을 최대화하는 











위와 같은 계산을 통해 각각의 반응곡선 𝑤1(𝑤2)와 𝑤2(𝑤1)을 도출할 수 
있으며, 이 반응곡선 상에서 균형점이 도출된다. 계산 결과는 표 1과 
같다. 
 
생산업체 1 (𝑤1) 생산업체 2 (𝑤2) 판매업체 (𝑢𝑟) 
반응 
곡선 



























(3𝛽 + 4𝛾)(𝑎 − 𝛽𝑐)2
(5𝛽 + 4𝛾)2
 
(3𝛽 + 4𝛾)(𝑎 − 𝛽𝑐)2
(5𝛽 + 4𝛾)2
 
(3𝛽 + 4𝛾)2(𝑎 − 𝛽𝑐)2
2𝛽(5𝛽 + 4𝛾)2
 
표 1. 도매가 계약 하에서의 균형 가격과 이윤 
 
 두 생산업체의 도매가와 이윤은 동일하게 나타난다. 향후의 분석에서는 
이 결과를 기본으로 수익공유 계약을 통해 공급사슬 구성원이 더 나은 






3.2 수익공유 계약 모델 
 수익공유 계약은 공급업체가 도매가 계약보다 더 낮은 가격으로 
판매업체에 제품을 공급한 후 판매업체의 수익을 일정 비율로 나누어서 
가지는 계약의 형태이다. 수익공유 계약이 최대의 효율을 달성하기 
위해서는 도매가가 취득원가보다 낮아야 하며, 수익 중 판매업체의 몫의 
비율을 원가에 곱한 값으로 나타나게 된다(Cachon et al., 2005).  
 𝑤 = 𝜙𝑐,   0 < 𝜙 < 1                                           (7) 
여기서 𝜙 는 수익에서 판매업체가 가져가는 비율을 말한다. 위 조건을 
적용하면 공급업체와 판매업체의 이윤은 아래와 같이 나타난다. 
수익공유 계약을 시행하는 업체는 공급업체 2로 설정한다. 
𝜋𝑚,1|𝑅𝑆𝐶 = (𝑤1 − 𝑐)𝑄1 = (𝑤1 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽𝑝1 + 𝛾(𝑝2 − 𝑝1))]             (8) 
 𝜋𝑚,2|𝑅𝑆𝐶 = (1 − 𝜙)(𝑝2 − 𝑐)𝑄2 = (1 − 𝜙)(𝑝2 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽𝑝2 + 𝛾(𝑝1 − 𝑝2))] (9) 
𝜋𝑟|𝑅𝑆𝐶 = (𝑝1 − 𝑤1)𝑄1 + 𝜙(𝑝2 − 𝑐)𝑄2                              (10) 
판매업체의 단위 이윤은 어떤 계약을 사용할 경우에도 두 제품이 
동일해야 하므로 식 (11)과 같이 나타난다. 
(𝑝1 − 𝑤1) = 𝑢𝑟 = 𝜙(𝑝2 − 𝑐)                                   (11) 
공급업체 1은 수익공유 계약을 사용하지 않기 때문에 계속해서 도매가 
𝑤1 을 결정변수로 하지만 공급업체 2의 도매가는 고정된 상태이므로 





주어진 상수이므로 공급업체 2와 판매업체가 결정할 수 있는 변수는 𝜙 , 
𝑝2 , 𝑢𝑟의 세 가지이다. 여기서 어떤 변수를 결정하느냐에 따라서 계약의 
형태가 달라질 수 있다. 먼저 공급업체가 판매가 𝑝2 를 먼저 결정하고, 
판매업체가 자신이 가져가게 될 단위 이윤 𝑢𝑟 을 결정하는 방법이 있다. 
즉, 하나의 제품이 판매 되었을 때 양 측이 어떻게 수익을 나눌지를 
정하는 것이다. 원래의 수익공유 계약은 판매 후의 수익을 일정 비율로 
나누어 가지는 것을 의미하지만 여기서는 판매 전에 제품 한 단위당 
이익을 어떻게 나눌지를 미리 결정하게 된다. 이 점에서는 도매가 
계약과 유사하다고 볼 수 있으나 공급업체가 판매업체가 나누어 가지는 
비율을 고려하여 최종 판매가를 결정한다는 점에서 도매가 계약과는 
다른 의사 결정 과정을 거치는 것이다. 이 경우 전체 수익 배분율 𝜙는 
각각의 판단에 의해 사후적으로 결정되며 계약을 사용하지 않는 
공급업체 1은 판매업체의 단위 이윤 결정을 고려하여 자신의 도매가를 
선택하게 된다. 이는 계약 도입 시 구성원이 자기만의 결정권을 가지고 
이윤 극대화를 추구한다는 점에서 배타적 수익공유 계약이라고 할 수 
있을 것이다. 다음으로는 상호 협의 하에 수익 배분율 𝜙 를 결정하고 
공급업체가 판매가 𝑝2를 결정하는 것이다. 이 경우에는 단위 이윤 𝑢𝑟 이 
사후적으로 결정되며 공급업체 1은 단위 이윤이 어떻게 결정되는지를 





도매가를 결정한다. 이 경우는 상호 협력 하에 의사 결정이 이루어지기 
때문에 협력적 수익공유 계약이라고 할 수 있다. 이 두 가지 경우에 






3.2.1. 배타적 의사결정에 의한 수익공유 계약 
 도매가 계약과 마찬가지로 역진귀납법을 사용하여 균형점을 구할 수 
있다. 배타적 수익공유 계약 시 판매업체의 이윤은 식 (12)와 같이 
나타난다. 
𝜋𝑟|𝑅𝑆𝐶1 = (𝑝1 − 𝑤1)𝑄1 + 𝜙(𝑝2 − 𝑐)𝑄2  
= 𝑢𝑟[2a − β(𝑝2 + 𝑤1 + 𝑢𝑟)]                       (12) 
위 식은  𝑢𝑟 에 대해 오목함수이며, 𝜕𝜋𝑟|𝑅𝑆𝐶1 𝜕𝑢𝑟⁄ = 0  의 계산을 통해 
반응 곡선을 구할 수 있다. 반응곡선을 고려한 공급업체의 이윤은 식 
(13, (14)와 같다, 
𝜋𝑚,1|𝑅𝑆𝐶1 = (𝑤1 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽(𝑤1 + 𝑢𝑟|𝑅𝑆𝐶1(𝑤1, 𝑝2)) + 𝛾(𝑝2 − 𝑤1 − 𝑢𝑟|𝑅𝑆𝐶!(𝑤1, 𝑝2))] (13) 
𝜋𝑚,2|𝑅𝑆𝐶1 = (𝑝2 − 𝑐 − 𝑢𝑟|𝑅𝑆𝐶1(𝑤1, 𝑝2))[𝑎 − 𝛽𝑝2 + 𝛾(𝑤1 + 𝑢𝑟|𝑅𝑆𝐶1(𝑤1, 𝑝2) − 𝑝2)]   (14) 
위 식은 각각의 결정변수 𝑤1, 𝑝2 에 관해 오목함수이며, 각각의 
반응곡선을 통해 균형점이 결정된다. 계산 결과는 표 2, 표 3과 같다. 
 
공급업체 1 (𝑤1) 공급업체 2 (𝑝2) 
반응 
곡선 














2𝑎(5𝛽2 + 12𝛽𝛾 + 6𝛾2) + 3𝛽𝑐(𝛽 + 𝛾)(𝛽 + 2𝑟)
𝛽(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)
 
𝑎(5𝛽 + 9𝛾) + 2𝑐(2𝛽 + 3𝛾)2
𝛽(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)
 
이윤(π) 
(𝛽 + 𝛾)(5𝛽 + 9𝛾)2(𝑎 − 𝛽𝑐)2
2(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)2
 
3(2𝛽 + 3𝛾)(3𝛽 + 5𝛾)2(𝑎 − 𝛽𝑐)2
4(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)2
 














(11𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 24𝛾2)(𝑎 − 𝛽𝑐)
2𝛽(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)
 
이윤(π) 
(11𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 24𝛾2)2(𝑎 − 𝛽𝑐)2
4𝛽(13𝛽2 + 33𝛽𝛾 + 18𝛾2)2
 
표 3. 배타적 수익공유 계약 시 판매업체의 균형 가격과 이윤 
 
 도매가 계약과는 다르게 생산업체 간의 이윤은 동일하지 않다. 그리고 
도매가 계약을 사용할 때보다 가격이 상승하며 모든 구성원의 이윤이 더 






3.2.2. 협력적 의사결정에 의한 수익공유 계약 
 협력적 수익공유 계약의 경우에는 공급업체 2와 판매업체 간의 협의를 
통해 먼저 수익 배분율을 결정한다. 그 후 공급업체 2가 경쟁 하에서 
시장 판매가를 결정하고 판매업체는 별도의 의사결정 과정이 없다. 단위 
이윤 𝑢𝑟 = 𝜙(𝑝2 − 𝑐)로 사후에 결정되며, 공급업체 1도 이 사실을 알고 
있다. 결정된 배분율 𝜙 를 상수로 취급하여 공급업체의 이윤함수에 
포함시키면 식 (15), (16)과 같이 표현할 수 있다. 
𝜋𝑚,1|𝑅𝑆𝐶2 = (𝑤1 − 𝑐)𝑄1  
= (𝑤1 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽(𝑤1 + 𝜙(𝑝2 − 𝑐)) + 𝛾(𝑝2 − 𝑤1 − 𝜙(𝑝2 − 𝑐))]  (15) 
𝜋𝑚,2|𝑅𝑆𝐶2 = (1 − 𝜙)(𝑝2 − 𝑐)𝑄2  
= (1 − 𝜙)(𝑝2 − 𝑐)[𝑎 − 𝛽𝑝2 + 𝛾(𝑤1 + 𝜙(𝑝2 − 𝑐) − 𝑝2)         (16) 
식 (15), (16)은 0 < 𝜙 < 1 이라는 조건을 만족시킬 경우 각각의 결정변수 
𝑤1, 𝑝2에 관해 오목함수이다. 균형점을 구한 결과는 표 4, 표 5와 같다. 
 
공급업체 1 (𝑤1) 공급업체 2 (𝑝2) 
반응 
곡선 






𝑎 + 𝛾(𝑤1 − 𝑐𝜙)







𝑎(𝛽(2 − 𝜙) + 3𝛾(1 − 𝜙)) + 𝑐((𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) + (𝛽2 − 3𝛾2)𝜙)
(2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙
 
𝑎(2𝛽 + 3𝛾) + 𝑐(𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾(1 − 𝜙))
(2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙
 
이윤(π) 
(𝛽 + 𝛾)(𝛽(2 − 𝜙) + 3𝛾(1 − 𝜙))2(𝑎 − 𝛽𝑐)2
((2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙)2
 
(2𝛽 + 3𝛾)2(𝛽 + 𝛾(1 − 𝜙))(1 − 𝜙)(𝑎 − 𝛽𝑐)2
((2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙)2
 












(2𝛽 + 3𝛾)(𝑎 − 𝛽𝑐)𝜙
(2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙
 
이윤(π) 
(2𝛽 + 3𝛾)(2(𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − (𝛽2 − 6𝛽𝛾 − 6𝛾2)𝜙)(𝑎 − 𝛽𝑐)2𝜙
((2𝛽 + 𝛾)(2𝛽 + 3𝛾) − 3𝛾(𝛽 + 𝛾)𝜙)2
 
표 5. 협력적 수익공유 계약 시 판매업체의 균형 가격과 이윤 
 
 배타적 수익공유 계약과 마찬가지로 두 공급업체 간의 이윤은 다르게 
나타난다. 여기서는 𝛽 와 𝛾 의 값에 따라 적절한 수익 배분율을 정하게 
되면 모든 구성원이 도매가 계약보다 더 많은 이윤을 얻을 수 있는 
가능성이 있다. 그리고 적정 수익 배분율은 𝛽 와 𝛾 의 상대적인 크기 
차이에 영향을 받으며 환경에 따라 협력적 수익공유 계약을 사용할 수 






4. 결과 분석 
 3장의 연구 모델을 통해 도출할 수 있는 주요 결과는 다음과 같다.  
1) 배타적 수익공유 계약은 도매가 계약에 비해 더 낮은 성과를 낸다. 
2) 협력적 수익공유 계약의 성과는 𝛽와 𝛾의 상대적인 차이에 영향을 
받는다. 
2-1) 𝛾가 𝛽의 약 3.1배 이상이면 계약을 사용할 수 없다. 
2-2) 𝛽 가 𝛾 의 약 1.8배 이상이면 성과를 낼 수는 있지만 계약을 
사용하지 않는 경쟁 공급업체의 성과가 상대적으로 더 상승하게 
된다. 






4.1 배타적 수익공유 계약의 성과 
 배타적 수익공유 계약과 도매가 계약의 성과를 비교해 보면 아래와 
같은 결과가 나타남을 알 수 있다(부록 1 참조).  
𝜋𝑚,1|𝑅𝑆𝐶1 < 𝜋𝑚,1|𝑊𝑃𝐶  
𝜋𝑚,2|𝑅𝑆𝐶1 < 𝜋𝑚,2|𝑊𝑃𝐶  
𝜋𝑟|𝑅𝑆𝐶1  <  𝜋𝑟|𝑊𝑃𝐶                                       (17) 
공급사슬의 구성원 모두가 도매가 계약에 비해 이윤이 더 좋지 않음을 
볼 수 있다. 그 원인은 배타적 수익공유 계약의 구조 자체에 있다. 
계약의 구조상 수익배분율 𝜙는 식 (18)과 같이 정해지게 된다. 
         
𝑢𝑟
𝑝2−𝑐
= 𝜙                                               (18) 
여기서 𝜙는 전체 수익 중 판매업체의 이윤을 뜻하므로 양 측의 이윤에 
직접적으로 관여한다. 판매업체는 𝜙 를 높이기 위해 𝑢𝑟 을 최대한 크게 
가져가려 하고, 공급업체 2는 𝜙 를 낮추기 위해 𝑝2 를 최대한 높게 
가져가려는 유인이 생기게 되는 것이다. 결과적으로 판매 가격과 단위 
이윤이 모두 높아지고, 공급업체 1의 판매 가격은 단위 이윤이 높아지는 
효과와 𝑝2 의 상승으로 인해 공급업체 2와 마찬가지로 상승하게 된다. 
Pan Kewen 등(2010)의 주장처럼 𝑢𝑟 을 도매가 계약 시와 동일하게 
결정하기만 해도 시장 상황에 따라 수익공유 계약이 성과를 낼 가능성이 






 수익공유 계약은 계약을 통한 의사 결정 조정이지만 수익배분율이 매우 
중요한 역할을 하게 되므로 성공적인 계약을 위해서는 양측의 협업과 
의사 소통을 반드시 필요로 한다. 배분율에 관한 협상이 쉽지 않고 
적절한 기준을 찾기가 어렵다고 해서 각각의 의사 결정을 통해 
사후적으로 정한다면 도매가 계약과 마찬가지로 자기의 이윤 극대화만을 






4.2 협력적 수익공유 계약의 성과 
 협력적 수익공유 계약은 수요를 움직이는 파라미터에 따라 도매가 
계약보다 더 좋은 성과를 낼 수 있으며, 공급업체 중 하나만 
도입하더라도 경쟁업체도 더 좋은 성과를 낼 수 있다. 수익공유 계약은 
기본적으로 이중마진 현상의 제거를 통해 판매 가격을 낮추고 더 많은 
수요를 유도하여 수익을 늘리는 것을 목표로 한다. 여기서 수익공유 
계약을 도입한 공급업체가 가격을 낮추게 되면 경쟁관계에 있는 다른 
공급업체는 상대방의 가격을 고려하여 자신의 가격을 결정하기 때문에 
마찬가지로 판매가격을 어느 정도 낮추게 된다. 따라서 한 쪽만 계약을 
도입하더라도 일종의 긍정적 외부 효과로 인해 경쟁업체도 이익을 얻을 
수 있는 것이다.  
 분석 결과에 따르면 수요에 관련된 파라미터에 따라 수익공유 계약을 
사용할 수 있는 구간과 없는 구간으로 나누어지며, 계약을 도입하지 
않은 공급업체에게 계약을 시행하는 업체보다 더 많은 이익이 돌아가는 






4.2.1. 수익공유 계약을 사용할 수 있는 조건 
 수익공유 계약이 성과를 내기 위한 기본적인 조건은 아래 식과 같다. 
조건 1) 𝜋𝑀,2|𝑅𝑆𝐶2 > 𝜋𝑀,2|𝑊𝑃𝐶   






> 0            (19) 







> 0    (20) 
조건 1)은 계약을 도입한 공급업체 2의 이윤이 도매가 계약 시 보다 
높아야 함을 의미한다. 공급업체는 𝜙 가 낮을수록 이윤이 높아지기 
때문에 일정 선 아래로 조건을 만족시키는 영역이 나타나게 된다. 
따라서 𝜙 의 최대값에 대한 조건이 된다. 조건 2)는 판매업체의 이윤이 
도매가 계약 시보다 더 높아야 함을 의미하며, 반대로 𝜙 의 최소값에 
대한 조건을 나타낸다. 여기서 𝛽 와 𝛾 는 모두 0보다 큰 상수이므로 
아래와 같은 식을 통해 상대적 크기를 나타낼 수 있다. 
𝛽 = 𝑘 ∙ 𝛾 (𝑘 > 0)                                           (21) 
식 (21)을 식 (19)와 (20)에 대입하며 정리하면 0 < 𝜙 < 1을 만족시키는 
𝜙 에 대해 1) 𝜙 < f(k) , 2)  𝜙 > g(𝑘)의 식으로 정리가 가능하다(부록 2 
참조). 이 조건을 그래프로 나타내면 그림 2와 같다. 





된다. 그 오른쪽인 영역 ⓐ에서는 적절한 배분율을 정하는 것으로 
양쪽의 이윤이 모두 상승할 수 있다. 영역 ⓐ 안에서 𝜙 가 조건 1의 
그래프에 가깝게 결정될수록 공급업체 2의 이윤이 상승하며, 조건 2의 
그래프에 가깝게 결정될수록 판매업체의 이윤이 상승한다. 이는 두 
업체간의 협상력에 의해 결정될 것이며, 공급 업체가 우위인 시장을 
가정하기 때문에 조건 1의 그래프에 가깝게 정해질 것으로 예상할 수 
있다. 반대로 왼쪽의 영역 ⓑ에서는 수익공유 계약을 사용할 수 없다. 즉, 
𝛾가 𝛽 보다 약 3.2배 이상 커지게 되면 수익공유 계약을 도입하는 것이 
불가능하다.  
 





 𝛾 가 𝛽 보다 크다는 것은 가격 민감성보다 제품간 대체성이 더 크다는 
것을 의미하며 수요는 해당 제품의 가격보다 두 제품의 가격 차이에 더 
큰 영향을 받게 된다. 즉, 𝛾 가 상대적으로 크게 상승하게 되면 
경쟁업체는 가격 차이를 해소하기 위해 자신의 판매가격을 더 많이 
변화시킬 유인이 생기는 것이다. 위 현상을 정확히 설명하기 위해 수치 
분석을 실시하였다. 사용한 파라미터의 값은 a=100, c=8이며 𝛽의 값을 
𝑘와 일치시키기 위해 𝛾를 1로 고정시키고 분석을 시행하였다. 
그림 3은 위의 파라미터 하에서 𝛽와 𝜙의 변화에 따른 두 공급업체의 
가격 차이 𝑝1 − 𝑝2 를 3차원 그래프로 나타낸 것과 3차원 그래프를 
𝜙 = 0.65  수준에서 자른 단면도를 함께 나타낸 것이다. 두 그래프를 
살펴보면 𝛽 가 𝛾 에 비해 점점 상승할 때는 가격 차이가 완만하게 
줄어들다가 어느 정도 유지가 되지만 𝛽 가 감소할 때는 어느 순간부터 
두 제품의 가격 차이가 급격하게 줄어드는 현상이 일어남을 알 수 있다. 
경쟁 공급업체는 𝛾의 값이 상대적으로 상승할 때 어느 정도 수준까지는 
가격 차이에 대해 크게 반응하지 않다가 일정 수준을 넘어가게 되면 
반응의 강도를 급격하게 높여서 가격 차이를 최대한 줄이게 된다. 즉, 
제품간의 대체성이 매우 높은 상황에서는 가격 차이를 최대한 줄여 
상대방의 수요를 가져오려는 노력을 하는 것이다. 경쟁업체 2의 





위해서는 가격 차이를 어느 정도 유지해야 한다. 그래프에서 볼 수 
있듯이 비슷한 수준의 가격차이를 유지하려면 𝜙 를 상승시켜야 한다. 
하지만 도매가 계약과 비교해서 더 많은 이윤을 얻으려면 𝜙 를 올리는 
데에 한계가 존재하기 때문에 제품간 대체성이 가격 민감성보다 
상대적으로 많이 높을 때는 수익공유 계약을 사용할 수 없는 것이다. 
 
그림 3. 𝛽와 𝜙의 변화에 따른 가격 차이 
 
 이는 두 공급업체의 수요 차이를 통해서도 설명이 가능하다. 그림 4는 
그림 3과 마찬가지 조건에서 두 공급업체의 수요 차이 변화를 그래프로 





줄어들기 시작하여 점점 급격하게 줄어든다. 즉, 제품간의 차별성이 
적어지면 공급업체 2가 수요 차이를 줄이기 위해 적극적으로 대응을 
하게 되며, 따라서 수익공유 계약의 효과도 없어지는 것으로 판단할 수 
있다. 
 






4.2.2 공급업체 간의 이윤 비교 
 하나의 공급업체만 수익공유 계약을 도입하더라도 경쟁업체 또한 
상대방의 가격을 고려하는 과정에서 그에 대한 영향을 받게 된다. 3장의 
결과를 보면 공급업체 1의 이윤도 수익배분율 𝜙에 따라 변화하는 것을 
알 수 있다. 따라서 두 업체간의 이윤을 비교해볼 필요성이 생기게 된다. 









2 > 0     (22) 
조건 3)은 수익공유 계약을 도입한 공급업체 2의 이윤이 그렇지 않은 
공급업체 1의 이윤보다 더 많을 조건을 나타낸 것이다. 위와 마찬가지로 
식 (21)을 대입하면 3) 𝜙 < h(k)의 형태로 정리할 수 있다(부록 2 참조). 
 조건 3)을 추가하여 그림 2를 다시 그려보면 그림 5와 같이 나타낼 수 
있다. 기존에 수익공유 계약 사용이 가능했던 영역이 다시 두 가지로 
나뉘게 된다. 영역 ⓒ에서는 수익공유 계약이 사용 가능하며 공급업체 
2의 이윤이 공급업체 1보다 더 높다. 반면 영역 ⓓ에서는 수익공유 
계약이 사용은 가능하지만 계약을 도입하지 않는 공급업체 1의 이윤이 
더 높아지는 결과가 나온다. 조건 2)와 조건 3)의 그래프는 𝑘 가 약 
1.84인 지점에서 교차하게 된다. 즉, 𝛽 가 𝛾 에 비해 약 1.84배 이상이 





결과가 나오는 것이다. 
위 결과는 판매업체가 두 제품의 단위 이윤을 동일하게 유지하는 데서 
기인한다. 수익공유 계약을 사용했을 때 단위 이윤 𝑢𝑟은 𝜙와 𝑝2에 의해 
정해진다. 𝑝2를 정할 때 공급업체 1의 도매가 𝑤1을 고려하여 결정하기는 
하지만 공급업체 1은 실질적으로 정해진 𝑢𝑟 을 그대로 받아들이는 
상황이다. 
 
그림 5. 공급업체간의 이윤 비교 
 
수익공유 계약을 도입하면 소비자 판매 가격은 도매가 계약 시보다 더 
낮아지게 된다. 여기서 𝛾에 비해 𝛽가 큰 상황에서는 가격 민감성이 높기 





𝛽 가 커지면 판매 가격은 하락하지만 커질수록 그 하락폭은 줄어들게 
되는 것이다. 여기서 공급업체 1의 도매 가격이 판매업체의 단위 
이윤보다 상대적으로 덜 하락한다면 공급업체 1은 반사 이익을 얻을 수 
있다. 수치 분석을 통한 그림 6은 이러한 상황을 잘 표현하고 있다. 
사용한 수치는 앞 절과 동일하며, 영역 ⓒ와 ⓓ가 교차하는 상황을 보기 
위해 𝜙 = 0.65 를 사용하였다. 𝛽 가 상승함에 따라 가격 하락 현상은 
둔화된다. 여기서 단위 이윤의 하락이 둔화되는 속도보다 도매가의 
하락이 둔화되는 속도가 더 빠름을 명확히 알 수 있다. 즉, 𝛽 가 
커질수록 판매가의 하락에 도매가보다 판매업체 단위 이윤의 하락이 더 
큰 원인으로 작용하기 때문에 공급업체가 조금 더 많은 이윤을 가져갈 
수 있는 것이다. 
 





 판매업체의 단위 이윤 하락을 보정해 주기 위해 공급업체 1은 
수익배분율을 일정 수준 이하로 낮추기가 불가능하며, 따라서 𝛽가 𝛾에 
비해 커지면 커질수록 공급업체 1이 반사 이익으로 인해 더 많은 
이윤을 가져가게 되는 결과가 나오게 된다. 계약을 사용하는 공급업체의 
이윤도 증가하긴 하지만 경쟁자에게 더 많은 이익의 증가를 안겨줄 수 
있으므로 가격 민감성이 클 때 수익공유 계약을 도입하는 것은 경영자의 







 본 논문에서는 하나의 판매업체와 두 개의 공급업체로 구성된 
공급사슬에서 하나의 업체가 수익공유 계약을 사용할 때의 효과에 대해 
분석하였다. 수익공유 계약의 형태를 두 가지로 나누어서 각각의 결과를 
도매가 계약과 비교 분석하였고, 수요에 관련된 파라미터의 상대적 크기 
차이에 따른 계약의 성과 변화에 대해 알아보기 위해 수치 분석을 
실시하였다. 그 결과 Pan Kewen(2010)의 결과보다 훨씬 더 넓은 
구간에서 수익 공유 계약의 사용이 가능함을 입증할 수 있었다. 
 분석의 주요 결과를 보면 먼저 수익공유 계약을 사용하기 위해서는 
공급업체와 판매업체간의 협업과 의사소통이 반드시 필요하다는 것이 
있다. 계약에서 가장 중요한 요소인 수익 배분율을 미리 합의하지 않고 
각각의 의사결정을 내세워 배타적으로 정하게 되면 도매가 계약보다 
오히려 더 성과가 나빠지는 결과를 가져올 수 있다. 계약을 체결하는 
것은 인센티브를 제공하여 각각의 의사결정을 합리적으로 조정하는 것을 
목표로 하지만 그 본질은 공급사슬 구성원 간의 협력에 있다. 따라서 
계약을 도입하기 전에 충분한 정보 수집과 의사 소통을 통한 주요 결정 
사항에 관한 합의가 반드시 필요한 것이다. 다음으로 하나의 공급업체만 
수익공유 계약을 사용하더라도 긍정적 외부효과로 인해 경쟁 공급업체도 





움직이는 파라미터의 상대적 크기 차이에 따라 달라진다. 제품 간 
차별성이 약하여 수요가 제품 자체의 가격보다는 두 제품 간의 가격 
차이에 더 민감하게 반응할 경우에는 수익공유 계약이 성과를 낼 수 
없으며, 제품의 차별성이 강하여 가격 차이보다는 제품의 가격에 더 
민감하게 반응할 경우에는 판매업체의 행동으로 인한 반사이익으로 
수익공유 계약을 도입한 업체보다 그렇지 않은 공급업체가 상대적으로 
더 큰 이윤 증가를 누릴 가능성이 있다. 따라서 수익공유 계약을 도입할 
때에는 제품의 성격과 시장 수요가 어떻게 움직이는지를 면밀히 파악할 
필요가 있다. 보통 수요 관련 정보는 최종 소비자에 더 가까운 판매업체 
쪽이 더 많이 가지고 있으며 공급업체보다 정확하게 알고 있을 가능성이 
높다. 공급업체의 입장에서는 조금 더 정확한 파라미터 추정을 
위해서라도 판매업체와의 협력이 반드시 필요한 것이다. 또한 위 결과는 
수익공유 계약의 도입을 고려하는 경영자에게 제품 특성과 시장 반응에 
따라 계약의 성공 가능성을 판단할 수 있는 기준을 제시했다는 점에서 
의의를 가질 수 있다. 
 본 연구는 수익배분율 𝜙 를 공통의 정보(common knowledge)로 
가정하고 분석을 진행하였다는 한계점을 가지고 있다. 즉 공급사슬 
구성원이 모든 정보를 동일하게 접할 수 있는 상황을 가정한 것이다. 





계약의 효과가 어떻게 나타날지에 대한 연구가 이루어져야 할 것이다. 
또한 판매업체 간의 경쟁이 존재하는 상황과 공급자 우위의 시장이 아닌 
판매자 우위의 시장에서는 계약의 효과가 어떻게 변화할지에 대한 
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부록 1. 배타적 수익공유 계약의 성과 
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부록 2. 협력적 수익공유 계약의 조건 














> 0  
위 식을 0 < 𝜙 < 1이라는 조건 하에 𝜙에 관해 정리하면  
0 < 𝜙 <
(2𝑘 + 3)(262𝑘 + 360𝑘2 + 219𝑘3 + 50𝑘4 − (5𝐾 + 4)𝑘√100𝑘4 + 508𝑘3 + 989𝑘2 + 880𝑘 + 304 + 72)
2(100𝑘4 + 433𝑘3 + 679𝑘2 + 453𝑘 + 108)
 
 






> 0  







역시 𝜙에 관해 정리하면  
(2𝑘 + 3)(312𝑘 + 739𝑘2 + 839𝑘3 + 464𝑘4 + 100𝑘5 − 𝑘(2𝑘 + 3)(5𝑘 + 4)√2𝑘(32𝑘3 + 87𝑘2 + 72𝑘 + 16 + 48
100𝑘6 + 910𝑘5 + 2845𝑘4 + 4158𝑘3 + 3057𝑘2 + 1080𝑘 + 144
< 𝜙 < 1 
 








2 > 0  
위와 마찬가지로 정리하면 
0 < 𝜙 <
2𝑘+3
𝑘2+3𝑘+3
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The role of supply chain is important in modern industry. So achieving 
the optimum performance of the entire supply chain is now became the 
major important goal rather than the performance of individual 
company. Therefore, supply chain coordination, which is the study of 
decision-making adjustment between the supply chain members through 
a contract to provide incentives for optimal performance, is becoming 
important subject in supply chain management. Revenue-sharing 
contract is a typical example of such contract.  





performance of supply chain which consists of two suppliers and one 
retailer. The game theory is used to reflect a rational decision making in 
competitive situation of two suppliers. In the game, the two suppliers act 
as Stackelberg leader and only one supplier uses two types of revenue-
sharing contract. As a result, it can be seen that a cooperation and 
communication between supplier and retailer is positively necessary to 
success of revenue-sharing contract. The effect of revenue-sharing 
contract depends on the price of sensitivity and degree of product 
differentiation. In some cases, supply chain member cannot be used the 
contract. The result suggest a guideline for successful introduction of 
revenue-sharing contract to the competing suppliers. 
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